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摘要 ： 经济全球化趋势的 日益加 强引起 国际间商务 交往 活动的频繁和 密切 ，在跨

国界 的商务 交往 中，注意各 国的商务 文化 差异 ，消除商务 交往 中的文化 障碍就显得

尤为重要 ，否则将会 引起 不必要 的误会 ，可能直接 影响商务 交往 的 实际效果。针对

此 问题 ，本 文主要从 商务 时间观 、商务 空间观 、商务价值观和道德观 、商务权力观和

人 际交流 5 个 角度作 了分析探 讨 ，以期窥探跨 国商务 文化 的差异 。
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    当今 时代 ，随着经济全球化趋势 的 日益加 强 ，国际 间商务交往 活 动也 日趋频繁 和密切 。

其 中跨 国公 司“以世界为工厂 、以各 国为车 间”从事全球 化经 营的成功运作 不仅要求拥有先

进 的技术 和精湛 的经营管理 ，还必须克服不 同国家 、不 同地 区间的文化差异 ，尤其是 消除商

务文化方面 的障碍 。否则 ，在跨 国界 的商务交往 中 ，往往会 由于彼此 间商务文化 的差异而导

致商务信息传递不 畅 ，甚至有 时出于善意 的言语 和礼貌 的举止也会让对方感到尴尬 ，严重时

还会造成毫无必要 的分歧 和矛盾 ，直接影 响商务活动 的办事效率 。因此 ，研究商务文化 的差

异 ，研究正确 的跨 国商务文化交 际 已成为经济全球化时代背景下刻不容缓 的新课题 。

一 、商 务 时 间 观

    在跨 国商务文化差异 中 ，时间观念 的差异是首要 的 ，在很多情况下 ，往往 由于各 国、各地

区、各 民族对 同一 时间理解 的差异而导致商务活动安排 的紊乱 ，造成 既定 的商务计划无法顺

利开展 。跨 国商务时间观 的差异 主要有 ：

    1. 时间概念的不 同  现在多数人持“线性”的时间概念 ，即认 为时 间包括过去 、现在 、

将来等不相重复 的时段 ，每天都在 变化 ，所 以他们 注重更新知识 、发 明创造 。但仍 有一些 落

后地 区的人们还是持有“环性”的时间概念 ，以为 时 间像一个 封 闭 的圆环在 滚动 ，循环不 已。

例如 ，在美 国人 眼里 时钟像在“跑”，时间是一种特别珍 贵和有 限 的资源 。以商业拜会 为例 ，

拜访 者总是十分守时 。他们认为 ，过早到达可能 给人 过 于急切 ，或过 于空 闲的印象 ；迟到让

人 等候则让人感觉你缺乏诚意 ，不尊重人 。见 面后 ，相互 之 间一般 只简单寒 暄几 句 ，就进入

主题 ，期望在 20 至 30 分钟 内解决 问题 。澳大利亚 、以色列 、德 国、瑞典和斯堪 的纳维亚等 国



家和地 区的人对待时间的态度 和美 国人相似 。但在世界其他许 多地 方则不 同 ，人们 赴 约迟

到甚至不赴约 的现象 司空见惯 。在阿拉伯 、南美 和亚洲某 些 国家 ，如在会谈 中表现 出不耐烦

会让人惊讶 。许 多国家商务会谈可能一开就是几个小时 ，甚至数次都不涉及正题 ，而是走一

些必不可少 的客套 ，诸如拉家常 ，喝咖啡 ，饮 茶之类 。阿拉伯人认 为 喝咖啡 和聊天 也是工作

的一部分 ，而美 国人则视之为浪费时间。

    2. 作 息时间的 习惯不 同  如就 餐 时 间 ，荷 兰人 就餐速 度较快 ，只需 20 分 钟 ，而法 国

人则喜欢“细嚼慢咽”，他们吃饭一般需要 2 个小 时左右 。所 以 ，如果你让对 方“快点 吃”，显

然双方对此 的理解是有差别 的。再如午 餐开始 的时间 ，法 国人 习惯从 中午 12 点开 始 ，而西

班牙则完全不 同 ，他们 的午餐是下午 3 点钟 开始 。因此 ，如在商务 活动 中约定“午饭 后开始

谈判”，则必须要 明确地规定几点几分 ，否则将会 给谈 判双方造成 时 间的浪费 。

    3. 时间支配方式不 同  时间支配方式主要有 2种 ，一种 是“单 向”型 的 ，另一 种是“复

合 ”型的。前者典型 的国家如美 国、德 国、瑞士 ，这些 国家 的商务人员 习惯在 同一个 时间段 只

做一项工作 ，其优点是可 以集 中注意力 ，全身心地投入到工作 中去 ，然后迅速地 转移 到另一

项工作 ，有助于提高工作 时间的使用效率 ，但缺 陷表现为不易兼顾其他工作 。而“复合 ”型时

间支配方式强调在 同一时间段可 以同时开展其他工作 ，因而有可能表现为一定 的“无组织纪

律性”和“时间观念差”。如开会议时可 以打 电话 、聊天或干其他私事等 ，这样 ，从一项工作转

移到另一项工作 的时间就会很长 ，效率低下 ，其典型 国家是法 国。

    4. 衡量时间的尺度标准不 同  世界各 国由于历史 的长短 而促使各 民族潜 意识 中划分

时间尺度 的差异 ，如对公司工作 的定期总结 ，法 国公司基本是一年一次 ，而美 国公司则为每年 4
次。企业的中长期计划法 国一般以 5年作为一个周期 ，而美 国往往仅为 1年甚至半年。

二 、商 务 空 间 观

    对空 间的理解是商务文化 的另一个特性 。西方学者 的研究表 明 ，空间问题 与人 的思维 、

情绪 、经济与社会行为都存在一定 的关 系。跨 国商务空 间观的差异主要体现在 ：

    1. 不 同群体空 间开放程度不 同  如美 国人在工作 时 ，当其 门开着 的时候 ，表 明愿意

与外界 沟通 ，开放程度较 高 ，反 之 当门关 着 的时候 ，则表 明主人此 时不愿 意受 外 界 干扰 ，因

此 ，此时仍然毫无顾及地走进去与其交谈 ，无疑将会招致主人 的不满 。而德 国的企业家则不

同，他们在工作 时 ，门总是关 闭着 的 ，被视为希望 自己的工作空 间是安静和封 闭的 ，不愿接受

外界 的打扰 ，因此德 国人 习惯于在工作 、谈判和开会 时把 门关上 ，但对外人来访 并不拒绝 ，只

要敲 门即可 ，即使未 经许可也可进入 。

    2. 空间 占有欲不 同  有些 国家 的人 总是倾 向于把所 有 的资金 、任务 、计 划 等 空 间利

益据为 己有 ，哪怕 自己没有能力充分运 用这些空 间利益 ，也不愿“肥水 外流”，这样就 制约 和

阻碍 了经济和社会 的进步发展 。而在法 国 ，人们则 比较讲究合作精神 ，追求不 同部 门之间的

分工协作 ，发挥各 自的 比较优势 ，这样就能大大促进经济和社会发展 。

    3. 对各 自空间保 留的需求不 同  西 欧人握 手 时两 人 的空 间距离 大体保 持在 两 臂左

右 ，而 阿拉伯 国家 的人初次见 面 ，为表示 亲热则需要通过身体近距离 的多处接触 ，如拥抱 、搭

肩等 。美 国人则一般扬手打个招呼即可 ，即使握手也不用力 。

    一般而言 ，人们对宽 敞的空 间会产生某种舒适感 ，而如果 空 间 比较狭 窄 ，人们 就会 感 到



压抑和局促不安 。所 以 ，西方人在谈判 时 ，如果 想 向对方 表示欢迎 和友好 ，就把房 间和对方

的座位安排得宽敞些 ，反之就 给安排得 很狭 窄拥挤 。

三 、商 务 价 值 观 和 道 德 观 的 差 异

    跨 国商务价值观和道德观 的差异集 中表现 为 中西方 的差异 ，其根 源在 于道德本 位 的迥

然不 同。

    1. 价值 观差异  西方 伦 理重竞 争 ，崇拜 个人奋 斗 ，鼓励 民众不 断开拓创 新 ，挑 战 自

我 。而在取得成就后 ，毫不掩饰 自己的 自信 心 、自豪 感 、荣誉感 ，所 以无 论在何 时何地 ，西方

人在受到赞扬或夸奖时 ，总是 以“thank  you”作微笑应答 。而相 比之下 ，中国文化要求 民众循

规蹈矩 ，实行 中庸主义 ，主张含蓄 、谦虚 、不 张扬 ，反对 王婆卖瓜式 的 自吹 自擂 ，然而 中国式 的

内敛和自我否定却常常令西方人倍感不快。 “Your English is so good，” “No ， no， no ， it is
poor. ”在西方人 的眼中 ，这种谦 虚不仅 否 定 了 自己的能力 ，而且还 否定 了赞扬 者 的鉴 赏力 。

在经济全球化时代 ，这种过分谦虚是无法满足跨 国商务活动的需要 的 ，更是新经济时代 的竞

争市场不受欢迎 的。

    2. 道德观差异  在 中国 ，人们都 以“我为人人 、人人为我 ”为行 为准则 ，东方 的道德观

强调无私奉献 ，乐于助人是一种高 尚的美德 。而西方人 的平等意识 、自我 中心意识 和独立意

识较强 ，人人都尊重 自己 ，不允许别人侵犯 自己的权利 ，个人利益永远是属于第一位 的 ，自己

只对 自己负责 ，每个 人 的生存方式和生存质量完全取决 于 自己的能力 ，因为他们 知道 ，只要

自己努力 ，就一定能取得成功 。正如美 国一句谚语所言 ：“只要努力 ，牛仔也能 当总统 。”因此

在西方商务活动 中 ，人们既不 习惯关心和帮助他人 ，同时更不 习惯接 收他人 的帮助 ，因为接

收帮助 只会表 明 自己的无 能 ，而 主动帮助他人则 会被误认 为蔑视对 方 ，甚 至是 干涉别人 私

事 。这就要求在进行跨 国商务交往活动 中 ，尽力培养和提高 自身独立处理事情 的能力 ，在别

人没有主动提 出时 ，不要轻易施助于人 。

四 、商 务 权 力 观 的 差 异

    商务权力观 的差异主要体现在两个 方面 ：

    1. 各 国权力距 离大小 的不 同  所谓权力距离是指在 同一个 民族 、机构或组织 内上下

级之间关 系 因权力大小 的差别 而形成 了商务交往 与行 为上 的差距 。在不 同的 国家和 民族 ，

这种 阶层 之间的差距 因为文化传统 的关系是各不相 同的。一般来说 ，发展 中国家上下级之

间的“权力距离”要 比工业发达 国家 的距离大 ，而权力距离越大则表 明领导风格越独裁 。相

比之下 ，发达 国家 的个人主义原则性强 ，人 际间的权力距离就 比较小 。

    2. 各 国对权力使用和监督 的不 同  制裁作为商务活动 中权 力运 用 的主要 手段 和执

行权力 的主要功能 ，各 国对制裁手段 的运用或松 或紧 ，如德 国运用制裁手段 就 比较适度 ，法

国紧 中有松 ，变化不定 ，容易造成“冤假错案 ”，使得本应受制裁 的而未得到应有 的惩罚 ，相反

使得不应受制裁的反而蒙冤。美国人对外的制裁毫不留情，如美国对古巴、伊拉克的经济和
贸易制裁都使得这两国人民饱经沧桑，遭受前所未有的痛苦。另外，与制裁手段对应，各国
对权力运用的监督力度也不尽相同。一般在权力监督得力的国家，滥用权力的现象较少发



生 ，而在权力监督机制不完善 的国家 ，执掌权力 的人往往为 了显示 自己显赫 的权力地位或故

意卖弄 自己手 中的权力 ，设 置重重 障碍 ，把 简单 的问题复杂化 ，以此满足个人 虚荣心 的需要 。

如在一些公共事业服务部 门 ，服务人员往往认为他人有求 于 自己而经常怠慢和刁难 民众 ，从

而导致服务质量低下 ，如果发生在竞争性 的行业则致使顾 客 的流失 ，如果发生在垄 断行业则

直接导致怨声载道 ，严重则会 引起 罢工等过激行为 ，对商务活 动 的开展造成不利 的影 响。

五 、人 际 交 流 的 差 异

    商务礼仪差异虽不是跨 国商务 活动 中最主要 的差别 ，但却是 日常商务交往 中最 明显 、最

为人讲究 的区别 ，主要体现在 中西方商务文化 的差别上 ，具体表现为 ：

    1. 寒暄方式  中国人初次见 面喜欢 询 问对方 的姓 名 、年龄 、职业 、甚 至收入 等个人情

况 ，而西方人则最忌讳 陌生人 问及诸 如年龄 和收入等个人私事 。再如 中国人偶遇老相识 ，总

喜欢寒 暄道 ：“吃饭 了吗？”“上哪儿去 ？”“去 上班 啊？”甚 至还会 调侃地说 到 ：“老兄 ，近来 发福

了嘛 ！”或关切地 问道 ：“看你气色不大好 ，要 多注意身体 呵 ！”但所 有这些在 西方人 看来 都无

法理解 ，因为他们认 为你礼貌 的问候 和善意 的关 心是在 干涉私事 ，并 容易产生误会 。所 以 ，

在商务活动 中 ，如果你对西方人说“Have you had your lunch？”、“Where are you going？”、“You are
b ec omin g f at te r. ”之类 问候 ，或让 对方感到尴尬和难 以作答 ，或误认 为你 想请 他 吃饭 。西方人

见面，通常以天气打招呼，如“Nice a day， isn' t it？”或简单说声：“Hell o”即可。
    2. 致谢方式  通常中 国人 不擅 于说“谢谢 ”，总觉 得 害羞 ，而西方 人则 整天将“Thank
you”挂在嘴边 。在 商 务 交 往 中对 于他 人 的赞 扬 或 赞 美 ，中 国人 一 般 都很 谦 虚 ，通 常 以“哪

里”、“惭愧”、“拙笔”、“一般”等作答，而西方人总是得意地说声“Thank  y ou”。
    3. 交流方式  美 国人性格 直 爽而急躁 ，人 们 常相互 提 醒对 方 的一句话 是 ：“直说 吧 ，

行还是不行 ？”比如签合 同 ，他们 总希望尽可 能具体 和详细 。如果一个人希望 出售某项产 品 ，

便会不加掩饰地提 出来 。 日本人却完全不 同 ，他们认 为否定对方 的建议和观点很不礼貌 ，有

损双方 的和谐关 系 。因此 ，如谈 判 时不 同意对 手 提 出 的建 议 ，为 避 免 冲突 ，一 般 不 明确说

“不”。如必须加 以否定 ，则尽 可能含 蓄 ，比如用“我们一定会予 以考虑”来敷衍对手提 出的要

求 。一旦进入僵局 ，典型 的 日本人所 作 出的反应 是沉 默 ，改变话题 ，借 口向总部请示 或采取

别 的一些推诿方法 。

   4. 招待方式  尤其在就餐时，西方人主张“Help yourself， please！”，而中国人向来以好
客著称 ，对来客招待热情周到 ，生怕有什么不周 ，所 以总是一杯杯斟酒 ，一遍遍上菜 ，客人不

吃不行 ，不 喝也不行 ，使西方人总觉得难 以招架 。但在 西方人 的眼 中 ，这种热情好 客却 被视

为一种不文 明的行 为 。由此可见 ，了解跨 国商务礼仪 文化 的差别对 提 高商务交 际能力有着

极其重要 的意义 ，它有助于正确地理解和对待不 同国家和地 区的言行 习惯 ，充分 了解商务交

际对象 ，尊重对方 的风俗 习惯 ，以期达到最佳 的商务交 际效果 。
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